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SILABO DE FUNDAMENTOS  
DE PUBLICIDAD Y MARKETING 
 
I. DATOS GENERALES: 
1.1. Facultad  : Estudios de la Empresa 
                                                   Ciencias de la Comunicación 
1.2. Carrera profesional : Marketing  
                                                   Ciencias de la Comunicación  
1.3. Tipo de Curso : Obligatorio 
1.4. Requisitos  : Estrategias de Productos (Marketing) 
    Identidades en Comunicación (C. de la Comunicación) 
1.5. Ciclo de Estudios : V ciclo (Marketing) 
    IV ciclo (Ciencias de la Comunicación) 
1.6. Duración del curso : 18 semanas 
1.7. Inicio  :  13 de agosto de 2007 
1.8. Término  : 10 de diciembre de 2007 
1.9. Extensión horaria : 4 horas semanales 
1.10. Créditos  : 03 créditos 
1.11. Periodo lectivo : 2007 – II 
1.12. Docente   : Lic. Alfieri Díaz Arias (ada@upnorte.edu.pe) 
1.13. Horario  : Lunes de 7:00 p.m. a 8:50 p.m. 
                                                   Miércoles de 7:00 p.m. a 8:50 p.m. 
 
 
II. FUNDAMENTACIÓN 
Introducción de los estudiantes al proceso comunicativo y publicitario al servicio del 
marketing, desarrollando su capacidad estratégica y abriéndole el panorama laboral 
dentro del quehacer publicitario, según sus inclinaciones personales.   
El curso por su naturaleza es aplicativo y su contenido es teórico y práctico. Se ha 
estructurado en 4 unidades estrechamente ligadas entre sí. La Primera Unidad es la 
explicación teórica de los principales conceptos de lo que es la Publicidad y como se 
aplican en el proceso del marketing. La Segunda Unidad explica cuáles son los 
elementos que participan en la elaboración de la Estrategia Publicitaria. La Tercera 
Unidad Identificación de los principales componentes que intervienen en la elaboración 
de una Estrategia Creativa. La Cuarta Unidad es la Selección y Evaluación del mensaje 
publicitario según el medio que se utilice para su emisión. 
 
 
III. COMPETENCIA 
Al concluir el curso, el alumno estará en capacidad de familiarizarse de los principales 
términos publicitarios y estará capacitado en la ejecución de los mismos. 
 
 
IV. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
Al finalizar el curso, los alumnos estarán en condiciones de: 
4.1. Conocimiento de los principales conceptos y términos de la actividad publicitaria. 
4.2. Desarrollo de criterio para discernir entre una buena y una mala pieza publicitaria. 
4.3. Desarrollo de su capacidad creativa para conceptuar piezas publicitarias efectivas. 
 
 
V. CONTENIDOS CONCEPTUALES  
             • El Proceso Comunicativo Publicitario  
 • Establecimiento de Objetivos de Marketing y Objetivos Publicitarios 
 • Ciclo de vida del producto. 
• La Estrategia Publicitaria 
 • La Agencia de Publicidad  
• El Receptor de la Publicidad. Influencias demográficas, geográficas y psicográficas.  
• El FODA (Fortalezas, oportunidades, Debilidades, Amenazas) del cliente. 
• La Campaña Publicitaria 
• El brief publicitario. 
• La Estrategia Creativa  
• Posicionamiento e imagen de marca. 
• El concepto y tema de campaña. 
• El eslogan 
 
 
VI. CONTENIDOS PROCEDIMENTALES  
• Identificación del proceso comunicativo publicitario. 
• Elaboración de Objetivos para ejecutar una campaña publicitaria. 
• Desarrollo del pensamiento estratégico publicitario. 
• Técnicas para posicionar un producto o servicio. 
• Redacción de brief y otros documentos publicitarios. 
• Elaboración de conceptos y temas de campaña. 
 
 
VII. CONTENIDOS ACTITUDINALES 
· Responsabilidad individual y colectiva. 
· Puntualidad en la presentación y entrega de trabajos. 
· Disposición a la investigación y la búsqueda de información. 
· Actitud crítica para el análisis de casos y ejemplos prácticos. 
· Disposición al trabajo en equipo. 
· Disposición y estímulo de la creatividad. 
· Actitud para el planeamiento estratégico. 
 
 
VIII. METODOLOGIA GENERAL DEL CURSO 
La metodología general del curso es aplicativa, teórico-practica; ejerciendo los 
siguientes mecanismos para promover el aprendizaje de los alumnos: 
· Exposición del docente basada en el diálogo con los alumnos. 
· Investigación bibliográfica y de campo. 
· Análisis de situaciones y casos prácticos. 
· Trabajos para desarrollarlos en clase, tanto individual como colectivamente. 
· Aplicación de conocimientos y uso de herramientas en la realización del proyecto. 
· Orientación permanente del docente. 
 
 
IX. PROGRAMACIÓN 
Unidad y Objetivo Sem Temas 
• Presentación del sílabo del curso, de la metodología, del 
sistema de evaluación y de la bibliografía 
• Test de entrada cuya finalidad es analizar su captación como 
receptores de los mensajes publicitarios.  
• Consideraciones generales. La publicidad como técnica 
comunicativa. 
  • Principales definiciones de Publicidad 
• Distinción entre Publicidad y Propaganda 
Unidad 1 
Introducción al 
curso 
 
Objetivo 
Introducción en el 
mundo publicitario. 
 
 
 
      
    1 
PRÁCTICA CALIFICADA (T1) 
• Historia de la Publicidad 
• Análisis de la situación publicitaria en Trujillo y la Región. 
•  Los elementos de la comunicación publicitaria. Características 
 
    2 
 
PRÁCTICA CALIFICADA (T1) 
• Concepto de VENTA en publicidad. El Reason Why. 
• Roles de la publicidad. 
• Los objetivos de marketing 
• Los objetivos publicitarios 
• Diferenciación entre objetivos de marketing y objetivos 
publicitarios 
 
     
 
    3 
 
PRÁCTICA CALIFICADA (T2) 
• Actitud del consumidor frente a los mensajes publicitarios. 
• Categorías psicológicas básicas: percepción, conciencia, 
comprensión, convicción.  
• El poder de la fijación como objetivo final de la comunicación 
publicitaria.  
Unidad 2 
El Proceso 
Comunicativo 
Publicitario  
 
Objetivo 
Principales 
conceptos y forma 
en la que funciona 
la Publicidad. 
 
 
     
    4 
PRÁCTICA CALIFICADA (T2) 
• El Receptor: El consumidor. Definición. Comportamiento del 
Consumidor. Influencias personales, demográficas y 
psicográficas.  
• Necesidades del consumidor. Clasificación General. 
 
     
    5 
PRÁCTICA CALIFICADA (T2) 
UNIDAD 3 
Identificación de 
Componentes 
publicitarios 
 
Objetivo 
Identificación de los  
    6 
• El Cliente: punto de partida de la campaña. 
• El FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas)  
PRÁCTICA CALIFICADA (T3) 
• La Competencia: Definición de competencia.  
• Competencia directa e indirecta. 
• Identificación del posicionamiento de diversos productos..  
 
7 
PRÁCTICA CALIFICADA (T3) 
• El Emisor: La Agencia de publicidad. Concepto.  
• Identificación de las principales agencias de publicidad del Perú 
y el mundo.  
• Sistemas de Facturación. La Comisión de Agencia. La Comisión 
de Medios.   
principales 
componentes que 
intervienen en la 
elaboración de una 
campaña. 
 
 
 
 
8 
EXPOSICIÓN GRUPAL (T3) 
 9 EXAMEN PARCIAL 
VIAJE DE  
ESTUDIOS A LOJA (ECUADOR) 
 
10 
 
• Clases de campaña según el ciclo de vida del producto en el 
mercado (lanzamiento, crecimiento, madurez, declive). 
• Las campañas institucionales y de imagen. 
• Las campañas de marketing social 
 
11 
TRABAJO GRUPAL (T4) 
• El brief publicitario. 
• Análisis del Mercado. 
 
12 
PRÁCTICA CALIFICADA (T4) 
• La Estrategia Publicitaria  
• La Estrategia Creativa 
UNIDAD 4 
La Campaña 
Publicitaria 
 
Objetivo 
Identificación de los 
diferentes tipos de 
campañas 
publicitarias y 
estrategias para su 
aplicación. 
 
13 
PRÁCTICA CALIFICADA (T4) 
• Posicionamiento e imagen de marca. 
• El Concepto y tema de campaña 
 
14 
PRÁCTICA CALIFICADA (T5) 
• Técnicas para desarrollar la Creatividad publicitaria  
• El brainstorming.  
 
   15 
PRÁCTICA CALIFICADA (T5) 
• El FEEDBACK. La evaluación del mensaje publicitario. 
• El post-test y el pre-test. Sistemas de evaluación. 
• La encuesta y el focus group como principales herramientas de 
recolección de información.  
 UNIDAD 5 
Creatividad 
Publicitaria 
 
Objetivo 
Identificación de los 
diferentes tipos de 
campañas 
publicitarias y 
estrategias para su 
aplicación. 
 
 
16 
PRÁCTICA CALIFICADA (T5) 
 17 EXAMEN FINAL 
 18 EXAMEN SUSTITUTORIO 
 
 
X. SISTEMA DE EVALUACION DEL CURSO  
NORMAS VIGENTES 
Es obligatoria la asistencia a las clases teóricas y prácticas programadas (70%). El 
alumno que no cumpla con este requisito quedará inhabilitado en el curso. El alumno 
que no esté presente al llamado de lista será considerado ausente. El cómputo de la 
asistencia se realiza desde el primer día de clases.  
El sistema de evaluación mide el logro de determinados objetivos (contenidos), para lo 
cual contempla dos tipos de prueba: exámenes parciales y evaluación continua. Los 
parciales son dos y evalúan los contenidos conceptuales del curso. Se toman en la 
novena semana de clases (10 de octubre) y en la decimoséptima semana (3 de 
diciembre).  
La nota final de la Evaluación Continua debe ser el promedio de 5 notas (T) como 
mínimo. No es posible la recuperación de ninguna nota parcial de la Evaluación 
Continua, bajo ningún concepto. El cálculo de la nota final de evaluación continua es un 
promedio ponderado de las cinco evaluaciones y equivale al 60% de la nota final del 
curso. El peso de cada T es: 
 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
T01 10 1,2 
T02 15 1,8 
T03 20 2,4 
T04 25 3,0 
T05 30 3,6 
TOTAL 100% 12 
 
Los pesos ponderados de las clases de evaluación son los siguientes: 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
PARCIAL 20 4 
CONTINUA 60 12 
FINAL 20 4 
TOTAL 100% 20 
 
La Evaluación Sustitutoria evalúa toda la temática desarrollada en el semestre y se rinde 
la semana consecutiva al término de los exámenes finales (10-14 de diciembre) y su 
nota reemplazará, necesariamente, a la nota de un Examen (Parcial o Final) o a la nota 
de un T (Evaluación Continua), de tal manera que el resultado final sea favorable al 
alumno. 
El cronograma de la evaluación continua del curso es el siguiente: 
 
T Descripción Semanas 
T1 Dos prácticas calificadas 1 –  2 
T2 Tres prácticas calificadas 3 – 4 –  5 
T3 Tres prácticas calificadas 6 – 7 – 8  
T4 Dos exposiciones y Dos prácticas 10 – 11 – 12 – 13 
T5 Tres prácticas calificadas 14 – 15 – 16 
 
 
 
 
 
 
XI.  BIBLIOGRAFÍA OBLIGATORIA 
 
## CÓDIGO AUTOR TITULO 
1 659.1/M12C LASKER, ALBERT DAVIS CAMPAÑAS PUBLICITARIAS EXITOSAS 
3   659.11/F39  FERRER, EULALIO EL LENGUAJE DE LA PUBLICIDAD 
4 659.1/M77 MONTALVO CASTRO, JORGE LA CREACIÓN PUBLICITARIA EN UN MERCADO 
5 659.1/A11/T2 AAKER, DAVID; MYERS, JOHN MANAGEMENT DE LA PUBLICIDAD 
6 659.1/R96/1  
RUSSELL, THOMAS; LANE, 
RONALD 
MANUAL DE PUBLICIDAD 
KLEPPNER 
7 659.1/P26  PARRAMÓN, JOSÉ MARÍA PUBLICIDAD, TÉCNICA Y PRÁCTICA 
8 659.1/W44 WELLS, WILLIAM; BURNETT, JOHN; MORIARTY, SANDRA 
PUBLICIDAD, PRINCIPIOS Y 
PRÄCTICAS 
 
XII.  BIBLIOGRAFÍA COMPLEMENTARIA 
 
## CÓDIGO AUTOR TITULO 
1 659.11/F39 CÁRDENAS, LUCHÍN CREATOR Y LA PUBLICIDAD 
2 659.1/M12PU WEBB YOUNG, JAMES CÓMO LLEGAR A SER PUBLICISTA 
3 659.1/M12V HOPKINS, CLAUDE C. MI VIDA EN LA PUBLICIDAD Y PUBLICIDAD CIENTÍFICA 
4 659.1/M12P BARRY, ANN MARIE EL PORTAFOLIO CREATIVO DEL PUBLICISTA 
  
 
 
